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ABSTRAK 
Lada merupakan salah satu dari 12 komoditas prioritas pembangunan perkebunan yang memegang 
peranan penting, baik secara historis, ekonomis dan sosiologis. Saat ini produktivitas lada masih 
rendah yaitu sekitar 0,7 ton/ha/tahun dari potensi 2-3 ton/ha/tahun. Salah satu langkah untuk 
meningkatkan produktivitas lada adalah memperbaiki sistem budidaya tanaman lada. Tanaman 
lada dapat diperbanyak dengan biji atau stek batang/sulur. Tetapi, umumnya diperbanyak dengan 
stek batang/sulur karena relatif lebih mudah. Murah atau ekonomis dan dapat mempertahankan 
sifat-sifat keturunannya. Perbanyakan dengan biji hanya dilakukan untuk tujuan penelitian. 
Kata kunci: strategi pemasaran, usaha tani lada, Agro Endatu  
PENDAHULUAN 
Pertanian merupakan sektor yang berperan penting dalam perekonomian nasional, dikarenakan sektor 
ini adalah sektor yang memiliki kontribusi besar terhadap total PDB nasional. Salah satu subsistem 
unggulan dari pertanian adalah agribisnis dari tanaman hortikultura, yang merupakan subsistem 
unggulan sektor pertanian di Indonesia dan komoditas unggulannya adalah tanaman lada atau merica. 
Lada (Piper nigrum Linnaeus) adalah tanaman penting di Indonesia karena hasil komoditas ini 
menjadi sumber devisa, baik di tinjau dari segi perannya dalam menyumbang devisa negara, penyedia 
lapangan kerja, bahan baku industri dalam negeri dan kegunaannya yang khas tidak dapat diganti 
dengan rempah lain (Siti Aminah, 2009).  
Indonesia saat ini berada pada posisi ke 4 penghasil lada, setelah Brazil, India dan Vietnam. Dulu 
Indonesia menjadi eksportir terbesar, tetapi sekarang produksinya turun karena banyak pohon yang 
ditebang dan diganti dengan kelapa sawit dan karet. Padahal permintaannya masih tinggi yaitu lada 
putih ke Amerika Serikat dan Lada Hitam ke Eropa. Secara sosial, lada adalah komoditas tradisional 
yang dibudidayakan sejak lama. Manfaat lada dalam rumah tangga sebagai bumbu penyedap rasa 
yang mengandung senyawa alkolid piperin yang memiliki rasa pedas. Sedang manfaat untuk 
kesehatan, dapat melonggarkan saluran pernapasan dan melancarkan aliran darah di sekitar kepala. 
Ada 2 jenis lada dipasaran, yaitu lada putih dan lada hitam. Langkah dalam peningkatan produksi dan 
kualitas lada yaitu penyediaan benih unggul di sentra produksi melalui pembangunan kebun induk.  
Salah satu kabupaten penghasil lada adalah Aceh Utara Kota Lhokseumawe, yaitu Usaha Agro Endatu 
Desa Blang Panyang adalah penghasil bibit tanaman lada panjat dan perdu sejak tahun 2004, dengan 
jarak dari Kota Lhoksemawe kira-kira 6 km dan telah mendapatkan surat perizinan pertanian BPPT 
Banda Aceh sejak tahun 2016, usaha ini perlu menerapkan strategi pemasaran yang lebih tepat agar 
lebih maju dan mampu menghadapi persaingan. Adapun strategi pemasaran yang digunakan yaitu 
kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman pada usaha pembibitan lada Agro Endatu Mulya. Kendala 
usaha tersebut yaitu cuaca yang berubah dan mengakibatkan perubahan pada sungkup pembibitan lada 
sehingga bibit lada sulit tumbuh, pengambilan bibit lada yang jauh membuat sulur yang sudah 
dipotong harus dijaga agar tidak mengering. Persaingan usaha pembibitan lada di Kota Lhokseumawe 
semakin meningkat, Usaha Agro Endatu Mulya hanya mengembangkan pembibitan lada stek batang.  
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Proses penyusunan perencanaan strategis melalui 5 tahap analisis, yaitu: 
1. Tahap pengumpulan data (evaluasi eksternal dan internal), adalah tahap yang dasarnya tidak hanya 
pengumpulan data tetapi pengklasifikasian dan pra analisis, tahap ini data dibagi 2 bagian yaitu 
internal dan eksternal. Tahap analisis adalah setelah mengumpulkan informasi yang berpengaruh 
terhadap kelangsungan perusahaan, tahap selanjutnya memanfaatkan informasi dalam model 
kuantitatif perumusan strategi, yaitu Matrik TOWS atau SWOT dan Matrik Internal Eksternal 
kemudian dari hasil yang ada, ditentukan pengambilan keputusan yang tepat. Penelitian yang 
menunjukan kinerja penjualan perusahaan hasil dari strategi pemasaran perusahaan ditentukan 
kombinasi faktor internal dan eksternal. Kedua faktor ini dipertimbangkan dalam analisis SWOT. 
2. Tahap analisis Matrik Internal Eksternal, adalah tahap yang digunakan untuk melihat kekuatan, 
kelemahan, peluang dan ancaman yang dihadapi oleh perusahaan pembibitan lada. 
3. Faktor internal, merupakan faktor yang mempengaruhi suatu usaha yang berasal dari dalam usaha 
itu sendiri. Faktor internal terdiri dari: 
Strengths (kekuatan), adalah situasi atau kondisi yang merupakan kekuatan sebuah perusahaan. 
Dengan melihat kekuatan yang dimiliki serta mengembangkan kekuatan tersebut dapat dipastikan 
bahwa perusahaan akan lebih maju dibandingkan pesaing yang ada. 
Weaknesse (kelemahan), adalah kegiatan perusahaan yang tidak berjalan dengan baik atau sumber 
daya yang dibutuhkan oleh perusahaan tidak dimiliki oleh perusahaan. Dengan kelemahan yang 
dimiliki harus diperbaiki agar perusahaan bisa tetap maju. 
4. Faktor eksternal, merupakan faktor yang mempengaruhi usaha yang berasal dari luar usaha itu 
sendiri. Faktor eksternal terdiri dari : 
Opportunities (peluang), adalah faktor positif yang muncul dari lingkungan dan memberikan 
kesempatan bagi perusahaan untuk memanfaatkannya. Dengan melihat peluang yang ada harus 
dimanfaatkan oleh perusahaan agar volume penjualan dapat meningkat. 
Threatss (ancaman), adalah faktor negatif dari lingkungan yang memberikan hambatan bagi 
berkembangnya perusahaan. Dengan ancaman yang akan dihadapi perusahaan haruslah dihadapi 
dengan mengembangkan strategi pemasaran yang baik. 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Bibit Lada Panjat 
Bibitnya diambil dari sulur manjat, sulur gantung dan sulur cacing. Penanaman bibit yang 
dilakukan Bapak M. Yusuf Yahya, berdaun tunggal agar mudah penumbuhan bibit lada dan tidak 
mudah berjamur, pemotongan bibit lada yaitu ke bawah 3 cm dari mata tunas 1 cm ke atas mata 
tunas dan 3 cm ke bawah dipotong runcing agar mudah penanaman bibit lada, dalam 
penyungkupan selama 1 bulan ketika mata tunas keluar. Bibit lada panjat siap dipasarkan berumur 
5 bulan ke atas yang jumlah daunnya minimal 5 helai yang perakarannya sudah kuat. 
2. Bibit Lada Perdu 
Bibit diambil dari cabang buah tanaman lada yang di potong pada tangkai buah dan pemotongan 
yang dilakukan Bapak M. Yusuf Yahya yaitu 4 cm ke bawah dan dipotong runcing agar mudah 
penanamannya. Bibit lada perdu siap dipasarkan berumur 5 bulan ke atas yang perakarannya sudah 
kuat. Bibit ini dibudidayakan dalam pot bisa dijadikan hiasan seperti bunga. 
3. Identifikasi Faktor Internal dan Eksternal 
Analisis deskriptif indentifikasi, kondisi internal dan eksternal dalam strategi pemasaran 
Pembibitan Lada di Usaha Agro Endatu Mulya atas data primer diperoleh (tabel 1): 
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Tabel 1. Identifikasi Kondisi Faktor Internal dan Eksternal 
Faktor Internal 
Kekuatan (Strenght) Kelemahan (Weakness) 
S1 Lokasi strategis  W1 Kurangnya Promosi 
S2 Semangat Pekerja Tinggi W2 Sarana/prasarana belum memadai 
S3 Pengusaha sudah berpengalaman W3 Modal terbatas 
Faktor Eksternal 
Peluang (Opportunity) Ancaman (Threat) 
O1 Adanya perizinan dari pemerintah T1 Cuaca yang tidak mendukung 
O2 Permintaan konsumen yang kontinu T2 Banyaknya persaingan 
O3 Luasnya potensi pasar T2 Kurangnya peran lembaga  permodalan usaha 
Tabel 1. dilihat ada 3 poin pada tiap faktor, yang diperoleh dari hasil identifikasi awal terhadap usaha 
pembibitan lada di Agro Endatu Mulya, yang dilakukan dengan memberikan questioner untuk 
responden, guna memperoleh data yang dibutuhkan secara akurat. Tahap selanjutnya menganalisis 
faktor yang diidentifikasi tersebut. 
4. Analisis Matriks SWOT 
Setelah ditentukan faktor keberhasilan yang paling dominan untuk ditinjaklanjuti yang terdiri dari 
2 faktor untuk faktor internal dan faktor eksternal, dengan cara menganalisis faktor keberhasilan 
dari analisis SWOT seperti pada table di bawah ini:  
Tabel 2. Analisis Strategi SWOT 
           
                  Faktor Internal                            
 
Faktor Eksternal 
Kekuatan (strengths) Kelemahan (weaknesses) 
1. Lokasi strategis 
2. Semangat pekerja tinggi 
3. Pengusaha sudah berpengalaman 
1. Kurangnya Promosi 
2. Sarana/prasarana kurang memadai 
3. Modal terbatas 
Peluang (opportunity) Strategi (SO) Strategi (WO) 
1. Adanya perizinan dari 
pemerintah 
2. Permintaan konsumen 
yang kontinu 
3. Luasnya potensi pasar 
1. Memanfaatkan lokasi yang 
strategis sehingga konsumen 
mejangkau dan percaya terhadap 
benih karena ada perizinan benih 
dari pemerintah (S1, O1) 
2. Memanfaatkan semangat pekerja 
untuk memenuhi permintaan 
konsumen yang kontinu. (S2,O2) 
3. Dengan adanya pengalaman yang 
cukup, pemilik usaha lebih mudah 
mencari peluang pasar. (S3, O3) 
1. Adanya perizinan pengeluaran bibit 
maka pengusaha melakukan 
promosi semakin meningkat agar 
masyarakat percaya. (W1,O1) 
2. Menyediakan Sarana/prasarana 
untuk memenuhi permintaan 
konsumen yang kontinu.(W2, O2) 
3. Berusaha memperoleh modal 
pinjaman sehingga memenuhi 
permintaan karena adanya potensi 
pasar yang luas. (W3,O3) 
Ancaman (Threat) Strategi (ST) Strategi (WT) 
1. Cuaca yang tidak 
mendukung 
2. Banyaknya persaingan 
3. Kurangnya peran 






1. Mempertahankan kualitas bibit 
lada dengan letak lokasi yang 
strategis walau keadaan cuaca 
kurang mendukung. (S1,T1) 
2. Memanfaatkan semangat pekerja 
sehingga pengusaha mudah 
mempertahankan kualitas dan 
menyaingi produk usaha sejenis 
semakin bermunculan. (S2,T2) 
3. Memanfaatkan pengalaman 
dengan tetap menjaga kualitas 
produk walaupun kurangnya 
lembaga permodalan.(S3,T3) 
1. Melakukan pemasaran dengan 
meningkatkan promosi agar produk 
dikenal dan mampu menyaingi 
produk dari usaha sejenis. (W1,T2) 
2. Lebih maksimal menjaga kualitas 
produk saat cuaca tidak mendukung 
walaupun dengan memanfaatkan 
peralatan seadanya. (W2,T1) 
3. Memperoleh modal pinjaman untuk 
menanggulani masalah pemasaran 
agar meluas walaupun kurangnya 
peran lembaga permodalan pada 
desa tersebut. (W3,T3) 
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5. Perkiraan Kesulitan yang akan Dihadapi dan Rencana Antisipasi 
Meski telah direncanakan dengan rinci dalam pelaksanaan terdapat kesulitan, hal ini karena di masa 
yang akan datang selalu mengandung ketidakpastian, perlu diwaspadai kesulitan yang akan terjadi 
dan ditentukan strategi yang cocok untuk menanggulanginya. 
Tabel 3. Perumusan Faktor Kekuatan Kunci 
Faktor Kekuatan Kunci (FKK) 






Banyaknya minat konsumen diharapkan usaha bibit lada 
pendapatannya meningkat,  lokasi pemasaran yang strategis bisa 





Pengusaha yang berpengalaman mampu menciptakan produk yang 
berkualitas baik, dapat terus memproduksi bibit lada dan melakukan 
promosi sehingga meningkatkan potensi pasar semakin luas dan 
semakin dikenal masyarakat baik didalam maupun diluar daerah 
Sumber: Data Primer diolah, 2018 
SIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat disimpulkan bahwa hasil analisis faktor internal 
diidentifikasi kekuatan utamanya adalah lokasi pemasaran sangat strategis, sedangkan kelemahan 
utama adalah kurangnya pomosi produk.  Hasil analisis faktor eksternal, diidentifikasikan peluang 
utama adalah permintaan konsumen yang kontinu dan luasnya potensi pasar, serta ancaman utama 
adalah cuaca yang kurang mendukung. Hasil analisis SWOT alternatif strategi yang sesuai untuk 
pemasaran bibit lada di usaha Agro Endatu Mulya Desa Blang Panyang Kecamatan Muara Satu Kota 
Lhoksemawe akan tepat jika melakukan strategi growth oriented, yaitu situasi yang menguntungkan, 
yang mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif yaitu dengan cara memaksimalkan kekuatan 
internal untuk memanfaatkan dan merubut peluang eksternal melalui pemasaran untuk memperoleh 
keuntungan dengan tujuan untuk mencapai tujuan perusahaan yang berkelanjutan. 
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